The Recent Trend in Consumer Credit and A Fundamental Point of Credit Sale by 矢島 保男
189
消費者信用の一傾向ど問題点
矢　島　保　男
1　は　し　が　き
　昭和52年10月1日から乗用車，ルーム・クーラー，カラーテレビについて，
次のように割賦販売の標準条件が変更された。ω
　　　　　　　　　　頭　金　率
　　　　　　　　　　　旧　　　新
乗用車………20％→15％
二；ニニ／州一…
　割賦期間
　旧　　　新
20ヵ月→25ヵ月
変化なし
　これをみるとわかるように，乗用車については頭金率と割賦期聞の両方が，
またルーム・クーラーとカラー・テレビについては頭金率だけが緩和されたの
である。いま乗用車に例をとって，たとえぽ100万円の新車を割賦購買する場
合を取上げてみよう。標準条件に従うとすると，買手はこれまでは，まず頭金
として20万円を支払い，残額80万円を毎月4万円ずつ払っていったのに（毎月
均等返済とする），こんどは頭金として5万円少ない15万円を支払い，残額85
万円について，毎月3万4千円ずつ払っていげばよいことになったわげである。
要するに割賦で乗用車を買うことが大分容易になったといえる。
　上記のような割賦販売条件の緩和が何故になされたのであろうか。それは要
するところ，現在低迷する景気にテコ入れするために採られている総合経済対
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策の一環として行なわれたものであ乱もちろん，実際には，かかる割賦販売
標準条件の緩和が，果して割賦利用を促進させるかどうかという疑間があろう。
というのは，乗用車の場合などは，ディーラー問の販売競争の激化によって，
割賦条件の実態は，法的に変更された新しい条件に，相当以前からなっていた
といわれるからである。
　しかし，いずれにしても，上記のように割賦販売の標準条件が，割賦販売業
界の秩序をまもり，消費者を保護するという本来の目的を越えて，景気対策と
して使われるに至ったという事実は正に注目に値いするといえる。＝2〕これまで
割賦販売のごとき消費者信用が，理論の上では景気の上昇期にこれを助長し，
景気の下降期には，上昇期における助長ほどには，それを抑制しないという点
で，景気にプラスの作用を及ぼすことは一般に肯定されているが，これがわが
国で改めて認識されたからである。
　上記したように，いまや消費者信用は国民経済的にきわめて重要た存在とな
ったが，しかし反面，消費者信用販売業界をみると，全体的には無秩序といえ
る状態であり，そこに激しい競争はあるにしても，こんごどのような方向に進
むかは必ずしも明瞭ではない。また信用販売業自身としてはどのようなことが
問題となるだろうか。本稿はかかる点について筆者の考えを述べたものである。
2消費者信用の一つの傾向
　消費老信用の近年におげる世界的傾向の一つは，その形態の多様化である。
消費者はだれと契約し，もしも事故が起ったとしたら，だれが保証してくれる
のか等々が容易に理解できないほど複雑な仕組も現われている。ことに，これ
までぱ簡単な形態の割賦販売を中心にして消費者信用は発展してきたが，いま
や信用形態は個々の一つ一つの商品購入に信用を付与するものから，どんな商
品でも自由に購入できるという信用付与（クレジット・カードやローン等）へ
とウェイトが移ってきていることが指摘される。昨年の7月にOECD（経済
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協力開発機穣）によって，加盟国に対し，一般大衆は信用のマーケヅトが多様
化したために，その選択に困っているから，各国政府がかかる信用を一層コン
トロールLて，消費者の利益を図るべきことが勧告されたが，これは，上記の
ような消費者信用の新しい傾向に対処するためのものであった。＝劃
　このように消費者信用形態のなかのウエイトが，クレジヅト・ヵ一ドや1コー
ンに移行していることが最もよくみられるのは米国である。そこでわれわれは
かかる傾向について米国の事情を明らかにし，次にそれに関連してわが国の問
題点を取上げることにしよう。
　（1）米国について
　米国におげる消費老信用に関係する統計は，1973年までと1974年以降とでは，
その取上げられている項目が必ずしも一致していない。すなわち消費者信用の
分類が違っている　（1974年については新旧両方の分類がなされている一Fe－
deral　Reserve　Bu11etin）。そこで各消費者信用の最近までの増加率を時系列
的にとらえることは難かしいので，1974年までをとって，1950年末を100とし
た場合の各信用の増カロを指数で示すと第1表のごとくであ乱
　この表で注目してもらいたいことは，割賦信用のなかをみると，1960年のと
きには，1950年にくらべて最も増加率が小さかったrその他の消費財手形」が
1970年および1974年においては，r自動車手形」やr住宅改善・近代化貸付」
以上に増加率が大きいことであり，また同様に「個人貸付」の増加率もきわめ
て犬きいということであ乱何故かかることになったのであろうか。前者の伸
びが大きい原因は，1968年からこの項目のなかに銀行系クレジヅト・カードが
包含されたからであり，また後者の伸びが大きいのは，年々の増加率が比較的
高く，しかもコンスタントだからである。このことは各種の消費者信用の年々
の伸び率を示した第2表によってわかるであろう（もっともここでは商業銀行
のみしか取上げなかったが）。こ’とに銀行系クレジット・カードの伸び率が大
きいこと（とりわけ1968－69－70年において）が注目されるであろう。
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第1表　消費者信用残高の推移 （1950年＝100）
　　　　　　　　　　　　　　　　1950年　　1960年　　1970年　　1974年
（Federa1Reseπe　B1ユ11etinより作成）
　然らば，銀行系クレジット・カードがこれほど伸びたのは何故であろうか。｛4〕
それは1960年代の後半から70年代のはじめにかけて，銀行系カードの大部分が
回転式信用（revo1ving　credit）に移行し，ユーザーである消費老の利用を促
進させたためであり，また1968年から統計の上で銀行系クレジット・カードが
rその他の消費財手形」のなかに包含されたのも，かかるカードが回転式信用
になったためである。というのは，すぐ後で述べるように，回転式信用はユー
ザーに対して，一回払いの返済（掛け）でもよいし，分割払いでもよいという
選択を許すものであり，いずれかといえば割賦信用に近い性格をもつものだか
らである。
　一口に回転式信用といっても，内容的には詳細な点で違ういろいろの種類が
あるが，一般的た共通点を拾うと，その仕組の特色は次の二点にある。
　（イ）ユーザーに信用供与の隈度（1ine　Of　Credit）をあらかじめ明らかにし
ておく。
　（口）ユーザーである顧客は，利用した信用を一度に全額返済をしてもよいし，
一定の条件を守って，支払いを廷期していくこ’ともできる。
　いま一例を挙げて，銀行がある顧客に500ドルの信用限度を与えており，支
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第2表各種消費老信用の伸び率（商業銀行）
196
196
196
196
196
197
197
197
197
197
　自動車手形
（購入）　（直接）
％ ％
他の消費財手形
％
住宅改善近　個人貸付
代化貸付
　7．8　　　　5，2　　　12，3　　　　　　　　　　　　　　　　　　2．9
tll：、ll：1：ll（滋驚香言）：l1
　6．5　　　9，7　　　30．2　　　　101．9％　　　　　　4．8
　1．6　　　　1，2　　　25，0　　　　　　　43，6　　　　　　　　　2．5
　7，1　　　17，6　　　23，3　　　　　　16．5　　　　　　　　　5，3
17，9　　16，1　　21，3　　　　　19．6　　　　　　　9，5
16，6　　13，3　　21，7　　　　　25，7　　　　　　12．3
△2．9　　△1．5　　　6，7　　　　　18，0　　　　　　12．7
％
10，2
10，5
15．6
9．1
8．5
8，7
12，1
10．6
7．3
％
（Fede剣Reseπe　Bulletinより作成）
払いは毎月25目締切りで，次の月の10目に行なわれるが，誇求額（信用利馬
額）の全部を支払えば金利や手数料はとられないが，請求額の5％ないし10ド
ルのどちらか大きい方だげ支払えば，残額の返済は次の支払日まで延期できる
としよう（ただし残額には月利2％が課せられる）。そしてこの顧客が隈度額1
である500ドルまで信用利用し，月末に500ドルの請求書を受取ったとす乱こ
の人は次の月の10日に500ドル全額を支払えば金利や手数料を取られることば
ないが，上記のような契約に従って25ドル（請求額の5％）を支払えば，残額
475ドルは返済を延期できるのである。ただしそれには月利2劣の利子が付げ
られるので，9ドル50セソトが，次の月末の請求書に追加されることになる。
つまりその請求書の金額は484ドル50セントにたる。そしてこの請求書につい
ても，その5劣に当る金額を支払っていけば，残額には月利2％が課せられる
が，返済を延Lていげるのであり，以下同様であ私そしてまた，この顧客は
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500ドルの信用限度を与えられているのであるから，上記のようにして月々減
っていく債務額を500ドルから差引いた部分については，信用を利用できる
（クレジット・カードで買物ができる）わけで，その意味で回転式といわれる
のである。月利2劣もとられるのでは，顧客は余り回転式信用を利用しないの
ではないかと考えられるが，米国では銀行系クレジヅト・カードの利用者の約
30％が，かかる仕組を利用しているといわれ乱
　なお，米国で銀行系のカードが回転式になった背景に，銀行の機械化の進展
ということがあることに注意すべきである。すなわちいまや銀行のコンピュー
タリゼイションはきわめて発達し，コンピュータとテレピジョンとの連結によ
って個人預金勘定の映像化が進み，個人顧客の管理が十分にできるようになっ
たのである。｛5〕
　かくして銀行系クレジット・カードの発達は，いまや銀行をして消費者信用
業界を大きくリードする役割を演じさせ，信用販売業界に大きな影響を与える
に至ったのである。その影響の一つは，全米にわたって各地にある個人調査機
関のクレジット・ビューロー（credit　bureaus）の地位を引下げたことである。
つまり銀行が上記のごとき機械化の発展によって個人預金の動きを即時に把握
できるので，とかく資料が古くなりがちなクレジット・ビューローこ頼るよ
りも，銀行から情報を得た方がよいということである。すなわち銀行が情報産
業としての地位を一段と高めたわげである。またいま一つの影響として注目さ
れることは，銀行系クレジット・カードの発展が消費者金融会杜（COnSumer
丘mnce　companies）の地位を引下げたことである。周知の通り，米国では各
州の小口貸付法（smal110an1aw）㈹に基づいてできている消費者金融会杜が
あるが，銀行がカードによって比較的低所得層への信用供与に進出したことは，
かかる会杜への低所得層の依存度を弱めたのであった。ことに既述のごとく回
転式信用を利用した場合は月利2劣ぐらいの金利負担であるが，消費者金融会
杜から借入をやった場合には，州によって違うが，多くの場合，月利2．5～3．5
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劣であり，銀行のカードを回転式に利用した方が，消費者にとって有利である
ということが，このような現象を起したのである。現在，消費者金融会杜のう
ちで銀行の経営的傘下に入るものが増加しているのであ私
　（2）わが国について
　然らば，わが国ではどうであろうか。消費者信用のたかで，クレジヅト・ヵ
一ドを媒体としている信用のウエイトが次第に大きくなっていることは説明を
加えるまでもないであろう。すなわち現在クレジット・カードを発行している
主要な機関としては，（1）銀行系カード会杜（7杜），（2）チケット団体および信
販会杜，（3）月賦百貨店や普通の百貨店や大型店等々を挙げることができる。そ
して（1）の発行するカードと（2）や（3〕の発行するカードとの相違は，前者が一回払
いのカード（すなわち掛売り）であるのに対し，後者のカードは分割払いカー
ドであるということである（一回払いも許されているが）。そしてチケット団
体や信販会杜は銀行系カードが分割払いに移行することに対しこれまで常に反
対し，行政当局もこれを銀行系クレジット・カード会杜に守るように指導して
きたといえる。
　しかし銀行系クレジット・カード会杜は，カードそのものについては一回払
いを守っているが，はやくから系列の銀行と提携して，会員が銀行からカード
・ローソ（分割返済）で借入をする仕組を出現させてきたし，また最近ではメ
ール・ローンと称して，みずから分割返済のやり方で融資するシステムを開始
してい乱すなわち米国の回転式信用とは違うが，次第に分割払い信用へと乗
り出しているわげである。
　わが国の銀行系クレジット・カード会杜は一応銀行とは別個の会杜として独
立しているが，しかし実質的には系列の銀行の一部門ともいえる存在になって
いるし，またそのような経営方針がとられているといえる。また銀行（ことに
都市銀行）は系列のクレジット・カード会杜のほか，系列の信販会杜をもって
いるものもあ乱従って大局的にみれば，わが国でも銀行は現在の消費者金融
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のうち，比較的金額の小さい耐久消費財（家電製品，楽器，ベッド等）のロー
ソについては，一回払いの掛売りを遂行しているクレジヅト・カード会杜に，
また比較的金額の大きい耐久消費財のローン（乗用車等）については，分割払
いの信用を供与する系列の信販会杜にゆだね，みずからはもっぱら住宅金融に
重点を置く方向に進む傾向になるのではないかと恩われる。ωもっともこれは
一つの傾向であって，かかる傾向のなかで消費者信用業界全体は，好むと好ま
ざるとにかかわりなく，一層激しい競争裡に再編成への遣を進まざるをえない
ことになるであろう。
3信用販売のポイント
　上記のごとく，わが国でも消費老信用販売業界はこんご激烈な競争場裡に入
ることになると思われるが，然らば信用販売業にとって，こんご販売の上で思
考すべきポイソトはどのようなことであろうか。各販売業によって問題とすべ
き点は異なるが，一般的にいって，いずれの信用販売業も，この際，信用販売
の原理を再確認し，利用者である消費者の利益になるように販売を促進させる
には，どうしたらよいかを考えることであろう。
　信用販売をいかに定義づけるかといわれると難かしい間題になるが，現象面
で簡単にとらえれば，財貨や用役の売手と買手とが，将来のある時に，決めら
れたやり方で支払決済をするという約束で取引をする仕組であるといえる。従
って信用販売にとって最も大切なことは，売手と買手とのあいだの相互信頼関
係であるといえよう。そこで売手は買手に対して，販売の仕組をよく知らせ，
どのように信用を利用したら有利であるかを理解させることに努めることが必
要であり，また買手にとっても，その債務の支払いを十分できるプランをもっ
て信用を利用L，契約の履行に責任をもつという態度が要求されるのであ乱
つまり買手にとって信用利用は必ずしも権利（right）でないことを業老は十
分に主張すべきである。すなわち，どの人でも信用を受ける権利があるという
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わけではなく，返済ができると期待がもたれる人のみが信用を利用できるとい
うことである。昨今わが国でもコンシューマリズムが各方面で台頭L，消費者
保護が強調されるようになった。このこと自体はまことに喜ばしいことである
が，もしもそれが「信用はだれにも供与されるべきである」という主張まで押
L出したとしたら誤りなのである。
　だが考えてみると，消費者個人は自分の信用がどのくらいであるかについて，
みずからを客観的に評価することは難かしい。従って信用販売業者が，その長
年の経験を背景にした客観的な尺度によって，顧客である消費者一人一人の信
用を測定L，その消費者に知らせることによって，間違いないように信用を利
用してもらうことに努めることが必要なのである。
　米国では近年，顧客である消費者にみずから自己を評点させるやり方が盛ん
に行なわれている。たとえばある銀行は第3表に示Lたような書類を郵送し，㈲
消費者に白分を点数評価してから，カードの申込みをしてもらうことをやって
いる。このやり方だと，カードを利用したい人は自分で各項目に当って点数を
出し，その合計点が銀行が要求している以上になっているかどうかを試みるこ
とができるのである。米国では現在，公平信用報告法（Fair　Credit　Reporting
Act）によって，消費者が信用利用を業老に申込んだのに，それが拒絶された
場合には，一定の手続きを踏んで，なぜ拒絶されたのかを業者に問い合わせて，
それを知らせてもらうことができることになっているので，信用を供与する業
者の方も利用者に相当な責任をもってもらうことが必要なのであるが，上記の
ような消費者に自分の信用を点数評価させるやり方などは，かかる方向に沿っ
たものであ乱またこのようなやり方は，信用は業者と利用老との相互信頼を
前提としていることを消費者サイドにわかってもらう方法として当を得たもの
といえるであろう。
　上述のように，信用販売業者は買手に対して，売手と買手とは対等の立場に
あり，従って売手は買手のことを考えて販売するから，買手も自已の債務を忠
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　　　　　　　　　　　　第3表信用評点表の一例
　　　クレジット・カードを申込まれる方へ
年　　齢 点　　数
　　　里1－25歳A　（．汽）　1 26－35歳　2
36－45完量　　　　　　　　　46一一｛4■；珪
　2　　　　　　2
65歳以上
　1
婚姻関係
　　　独　　身B（点コ1 別 唐監　　蒔手　　　　　　牝　　　別1　　　　　　　1
結婚同居
　2
家族の人員（自分を含めて）
　　　　工　　人C　（．キ「　2 人 3　　人　　　　　4　　人2　　　　　　　1 5人以上　1
住居’の状況
　　　親の家D　　（点）1 家貝付借家　　1
家具何きで在い借家
　　　2
佳宅ローノを伴｛自家
　　　4
佳宅ローノを畔rて吻・嫁
　　　5
現在の住所に何年くらしているか
　　1年以ド
（点）　1
I－2年
　1
11年以上
　3
前の住所に何年くらしているか
　　　　1年以下F　（点〕　1 工一2牢　1 3－5j芋・　　　　　　　6－lOギF　2　　　　　　　2
11年以上
　3
　　月収の含計
G（占）
H
■　　r　　■
　400ドル以ド（点）　1 401一｛OOドル　　1 601－800ドル　　3 80I－1，OOOドル　　　5 1，O01ドル以」二　　　7
現在の会社に何年勤めているか
　　1年以下（．削　1
?????? ????? ????? ??????
毎月の債務返済額
　75ドル以下（点〕　2 76一一12ヨトル　　2 126－200ドル　　2 201－300ドル　　1 301ドル以上　　1
仕事の内容
　パートタイム〔．ポ　1 躰練を嚢・し在い　　　2 軌練を要する　　3 役員ないし管理耳丑　　　4 知的雫門職　　4
さらに→白己名儀の電話をもっているとき　2点……………一・・
　　　　　本銀行から借入をしたことがあるとき　5点…・…・…・…
　　　　　他の銀行や金融会社から借入をしたことがあるとき　3点…
　　　　　本銀行に当座ないし貯蓄預金をもっているとき　2点…
もしもあなたの合計点が19点以上のときは今日すぐに郵送して下さ
い。19点未満のときはお話含いをしましょう。
・［ニコ
合計占［二］
　（信用供与を許可するかどうかの権限は本銀行が所有します）
　　　　　　　　　　　　　　　　　　（G．E，Huriey，Pers㎝al　M㎝ey　Managem㎝t，1976，P．67｝
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実に返済することを強調すべきなのである。もっとも，周知の通り，いずれの
販売業もそうであるが，ことに信用販売においては，業者はときに敢えて限界
約危険（margina1risk）を侵すぐらいの積極的意識で経営を推進Lたければ
ならないであろう。改めて説明するまでもないが，個人の信用ぱ3Cで測定さ
れる。すなわちその人の資産（capital），能力（capacity）および性格（cha－
raCter）である。r資産」というのはその人の財産状態で，その絶対額だげで
はなく，それがどのような内容になっているか，つまり預金や証券や不動産の
バラソスがどうであるか，さらに生命保険に入っているかどうかというような
ことである。またr能力」というのは所得獲得力のことで，従って勤務してい
る会杜が一流かどうか，何年勤めているかなどがポイ1■トである。
　だが，資産や能力以上に信用販売業者が重んじなけれぼならないのはr性
格」である。その人が正直で真面目であるかどうかということである。評価の
上でたとえ資産や能力が少し不足していても，性格の点で優れていれぼ，その
人の信用に大きな評点を与えて販売に踏み切ることが肝要なのである。要する
に，信用を与えるということは，買手が「支払いうるか」（Can　he　pay　P）と
いうことと同時に，r支払うであろうか」（Wi11he　pay？）ということが問題
なのであるから，前者に関係するr資産」や「能力」が重要であるにしても，
後者に関係する「性格」が一層重要であることは，説明を加えるまでもないこ
とだからである。
　かく考えると，個人に対する信用供与というものは，地理的には比較的小地
域で，販売業者と顧客とが日頃からよく知り合っているところに，その成立基
盤が最も存在するものといえよう。つまり小地域杜会においてこそ，業者は顧
客の人柄に最もよく接しうるからである。
　このように消費者信用は，元来，小回りのきく業者によってはじめて本来の
目的を達しうるのであり，米国でもこのことが常に強調されており，たとえば
ツヵゴにある大銀行のコンチネンタル銀行（The　Continenta1Bank）はその
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　200
宣伝広告にr内に小さな銀行をもっている大銀行」（The　big　bank　with　a
1itt1e　bank　inside）という文句を使い，⑨一般大衆に接近することに努めてい
る。
　以上述べてきたことを要約すると，信用販売業にとって重要な点は次の二点
になる。すなわち（1）顧客である消費者との信頼関係の密度の深耕を図るための
方法を一層工夫することに努めること，（2）信用販売市場は本来的に小地域的市
場であるという認識を常にもっていることである。そこでいずれの信用販売業
もこの点を忘却してはならたいのであるが，最近の現象をみていると，とかく
これが忘れられているのではないかと思われる様子がみられる。たとえばその
伸び率がきわめて大きいので注目されているある月賦百貨店は，顧客への信用
調査という点ではどうかと思われるほど簡単に若年層ヘクレジット・カードを
交付しているが，信用販売業本来の姿としては疑間を投げかけざるを得ないし，
また大手信販会杜による全国ネットでの競争や大手の百貨店や大型店の地方進
出によるチケヅト団体への圧迫がみられるが，これも信用販売業界全体の在り
方として問題がないとはいえないであろう。
　もちろん，既述Lたように，信用販売業界は全体とLての競争裡に新しい市
場の秩序をおのずからつくり出すと思われる・そこで上記のごときこともかか
る秩序確立のためのプ目セスであるとも考えられよう。しかしそのプロセスに
おいて消費者の利益促進ということを業界全体が忘れたいことに注意しなけれ
ばならたい。近年，消費者信用形態がきわめて多様化したことは既述したが，
そのために各信用の総コスト（買手が負担すべきものの全部）を容易に比較で
きなくなっているし，また欠陥商品を割賦で買わされた消費老に対して・ディ
ーラーから割賦債権を買取った金融機関の責任はどうなるのかたど，消費者サ
イドのために業界として改善や検討を要する問題が多い。信用販売業界は激し
い競争のたかにあっても，消費者サイドの利益を全体として一層考慮していか
なければならないし，またそうすることによってこそ業界は真の健全化の道を
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歩むことになるだろう。
注（1）割賦販売の標準条件の決定や変更は，割賦販売法の第9条と第10条に拠る。
　（2）このように割賦販売の条件の変更が景気対策の観点から考えられるようになった
　　ことは，これが選択的金融政策（selective　monetary　policy）の一環として取上げ
　　られたといえる。
　（3）OECDの勧告をバックにして，わが国でも消費老信用形態が全体的にどのように
　　なっているかの調査が，目本割賦協会によって行なわれ，その結果は昭和52年3月
　　に報告されている（日本割賦協会「信用販売実態調査」）。
　（4）米国で多くの銀行がクレジヅト・カード業務を始めたのは1950年代の後半からで
　　あり，銀行はかかる業務によって，④犬衆化の促進と，◎大衆による小切手利用の
　　削減とを期待したのである回
く5）回転式信周についてはGale　E．Hur1ey，Personal　Money　Management，1976，
　　pp．48～50を参照。
　（6）米国では現在アラスカを除く49州に小口貸付法が存在している。
　（7）わが国の住宅金融の問題点については，拙稿「佳宅金融の制度的考察」（土地住宅
　　問題，1977－3）およぴ「急がれる低所得層に対する住宅金融の遣」（住宅金融月報，
　　1977－1）を参照されたい。
　（8）　Gale　E．Hurley，op，cit．，P．67．
（g）The　Future　of　Commercial　Banking，edited　W．0．Candilis，1975，p．25．
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